























INTERVIEW GUIDE KEPADA INTERNAL PP 
I. INTERVIEW GUIDE KEPADA PEMILIK PP 
1. Apa visi dan misi perusahaan? 
- Visi perusahaan: Menjadi Distributor Lampu, Kabel Listrik, dan Senter 
yang Berkualitas dan Menyediakan Kepuasan Terbaik bagi Seluruh 
Stakeholder. 
- Misi perusahaan:  
a. Distributor yang Tumbuh dan Berkembang di Industri Lampu, 
Kabel Listrik, dan Senter bagi Pasar Domestik. 
b. Memberikan Kepuasan bagi Pelanggan dan Karyawan Melalui 
Kemitraan yang Saling Menguntungkan. 
2. Apa tujuan jangka panjang perusahaan dan bagaimana cara mencapainya? 
Tujuan jangka panjang perusahaan menjadi distributor lampu, kabel listrik, 
dan senter yang tetap eksis. Hal ini dilakukan dengan cara mempererat 
hubungan antara PP dengan supplier agar supplier tetap setia dan 
mempercayakan produknya agar dipasarkan oleh PP dengan cara 
memperbesar omzet penjualan produk dan mematuhi peraturan pembayaran 
yang ditetapkan supplier. Jika hubungan PP dengan supplier dapat berjalan 
dengan baik dan saling menguntungkan maka PP dapat memonopoli merk 
 
 
supplier tersebut untuk area Jawa Tengah seperti hubungan PP dengan TS. 
3. Apa tujuan jangka pendek perusahaan dan bagaimana cara mencapainya? 
Tujuan jangka pendek perusahaan dapat mendistrbusikan produk yang 
diperdagangkan oleh PP dengan merata sampai ke seluruh wilayah di Jawa 
Tengah. PP. 
4. Bagaimana proses pengambilan produk dari supplier? 
Pemilik PP akan mengajak semua manajernya jika ada supplier datang untuk 
menawarkan produk. Setiap pengambilan produk harus disepakati bersama. 
Biasanya marketing akan melakukan pengamatan dulu ke pasar terhadap 
produk tersebut, jika dinilai berpotensi baik maka biasanya PP akan mulai 
mengambil produk tersebut.. 
5. Apa saja produk yang dimiliki PP? 
Produk yang diperdagankan PP yaitu lampu xxx, xxx, xxx, xxx, dan alat 
listrik yaitu xxx, xxx, xxx, xxx, xxx senter yaitu xxx, xxx, xxx, xxx, ; kabel 







II. INTERVIEW GUIDE KEPADA MARKETING PP 
 
 
1. Produk apa saja yang diinginkan retail? 
Retail di Jawa Tengah rata – rata menginginkan produk yang murah seperti 
lampu “J” 2u dan “L” mengingat pasar di Jawa Tengah yang luas dan 
kemampuan ekonomi para konsumen yang lebih memilih barang murah 
daripada barang berkualitas khususnya di daerah – daerah. 
2. Bagaimana proses penjualan produk ke retail? 
Sales PP terdiri dari 3 sales yang mencakup seluruh Jawa Tengah. Rute dari 
Sales PP yaitu Kudus – Tegal, Purwodadi – Solo, dan Yogyakarta – 
Purworejo. Setiap sales diberikan target toko untuk dikunjungi yaitu minimal 
20 retail berpotensi baik untuk dikunjungi sehingga total ada kurang lebih 120 
toko potensial yang menjadi konsumen dari PP. 
Sales PP memasarkan pergi keluar kota untuk memasarkan produknya pada 
hari Selasa – Kamis / Jumat. Sales pergi keluar kota bersama dengan para 
sopir dengan membawa barang yang dimuat ke mobil Canter / L300. Sales 
membawa barang orderan dari retail, dan membawa barang kanvas sembari 
ditawarkan kepada retail. 
3. Bagaimana omzet penjualan PP? 
Omzet penjualan PP dari tahun ke tahun terus meningkat. PP menyeleksi 
dengan baik retail – retail mana saja yang menjadi mitra kerja PP. Jika ingin 
menambah retail, sales PP akan melakukan seleksi dengan ketat dengan 




PP mencari retail yang dapat memberikan omzet yang besar dengan tempo 
pembayaran yang baik sehingga omzet penjualan PP selalu meningkat dan 
perputaran uang PP dapat berjalan dengan lancar. Setiap sales PP diberi target 





















INTERVIEW GUIDE KEPADA INTERNAL PP 
III. INTEVIEW GUIDE KEPADA FINANCING PP 
1. Bagaimana proses tempo pembayaran ke supplier? 
Tempo pembayaran untuk produk xxx dan xxx yaitu 1 bulan. Untuk produk 
“J” yaitu x hari. Selain itu tempo pembayaran 3.5 bulan – 4 bulan. Tempo 
untuk “J” lebih cepat karena PLC “J” 2u adalah jenis barang yang dicari oleh 
retail 
2. Bagaimana proses tempo pembayaran ke retail? 
Tempo pembayaran untuk “J” tergantung dengan harga yang disepakati antara 
tempo 7 hari dan 1 bulan. Rata – rata selisih harganya 100 rupiah. Jika harga 
“J” untuk tempo 7 hari Rp 4.500 maka harga “J” untuk tempo 1 bulan Rp 
4.600. 
Tempo pembayaran untuk xxx adalah 14 hari, untuk xxx 1 bulan. Tempo 
pembayaran untuk barang lainnya 2 bulan. 
3. Bagaimana perhitungan gaji dan komisi karyawan PP? 
Perhitungan gaji untuk sales PP yaitu Rp x juta per bulan. Selama ini tidak ada 
komisi, para sales mendapat gaji bersih per bulan. PP mematok omzet 
minimal Rp xxx juta per bulan. 
Perhitungan gaji untuk sopir sendiri bervariasi dari Rp xxx juta, Rp xxx juta, 
dan Rp xxx juta. Untuk uang makan harian, para karyawan mendapatkan Rp 
xxx per hari. 
Total biaya yang dikeluarkan untuk pegawai oleh PP yaitu Rp xxx juta. 
 
 
IV. INTERVIEW GUIDE KEPADA OPERASIONAL PP 
1. Bagaimana proses pengiriman barang ke retail? 
Sales pergi keluar kota bersama dengan para sopir dengan membawa barang 
yang dimuat ke mobil Canter / L300. Sales membawa barang orderan dari 
retail, dan membawa barang kanvas sembari ditawarkan kepada retail. Jika 
ada pesanan, maka sales akan mencatat di buku order. Jika ada orderan 
banyak maka akan di drop oleh bagian dropping pada hari Sabtu. Jika tidak 
banyak maka barang orderan akan dikirim via ekspedisi barang. 
 
INTERVIEW GUIDE KEPADA RETAIL PP 
1. Produk apa yang diinginkan retail? 
2. Produk apa yang dimiliki PP yang menarik minat retail? 
3. Bagaimana kebijakan harga pesaing? 
4. Bagaimana kebijakan harga PP? 




RETAIL 1 = AAA 
1. Produk apa yang diingikan retail? 
Produk yang kita inginkan adalah produk yang cepat laku. Produk yang 
harganya murah dan dapat diterima konsumen.  
 
 
2. Produk apa yang dimiliki PP yang menarik minat retail? 
Produk dari PP yang menarik perhatian saya yaitu poduk yang murah dan bisa 
dijual kembali. Saya lebih tertarik pada PLC”J”, “L”, xxx dan xxx. xxx dan 
xxx pemainnya cukup banyak sehingga kita tidak bisa untung banyak. Barang 
PP yang menjanjikan dan menguntungkan bagi saya adalah 2u “J” dan “L”. 
3. Bagaimana kebijakan harga pesaing? 
1 : Harga pesaing PP yang kerja ditempat saya, saya tekan semurah mungkin 
karena saya berani mengambil kuantiti barang yang ditentukan oleh supplier. 
2 : Pesaing ada yang menawarkan lampu 2u murah merk lain tetapi barangnya 
tidak bisa continue dan sering kosong. Lampu LED juga sama saja. 
4. Bagaimana kebijakan harga PP? 
1 : Harga PP yang ditawarkan kepada saya murah, karena jika harganya 
terbentur dengan merk lain maka bos PP langung memutuskan untuk memberi 
diskon lebih sehingga lebih murah daripada supplier lain. 
2 : PP dapat memberikan harga terbaik untuk lampu 2u “J” dan”L”. 
Barangnya juga selalu ada / ready. 
 
 
5. Bagaimana sikap sales dalam memasarkan barang PP ke retail? 
Sales PP selalu datang 2 minggu sekali untuk menawarkan barang. Untuk 
negosiasi harga, biasanya saya langsung telepon ke bos / pemilik PP agar 





















RETAIL 2 = BBB 
1. Produk apa yang diinginkan retail? 
Produk yang saya inginkan adalah produk yang laku dan tempo pembayaran 
bisa panjang. Produk yang laku disini adalah produk yang murah karena 
 
 
wilayahnya masih di desa – desa. 
2. Produk apa yang dimiliki PP yang menarik minat retail? 
Semua produk menarik minat saya karena saya bisa jual semua produknya. 
Yang paling saya inginkan yaitu lampu “J” 2u dan “L” karena itu lampu kelas 
yang murah, pasar saya juga masih di pelosok desa – desa yang mencari 
barang murah yang penting nyala bisa buat penerangan. 
3. Bagaimana kebijakan harga pesaing? 
Semua harga pesaing hampir sama – sama tidak ada selisih yang banyak. 
Untuk produk lampu murah jarang supplier yang punya, hanya ada 2 yang 
menawarkan yaitu PP dan 1 lagi tapi harganya mahal sekarang sampai Rp 
4.700 padahal barangnya 1 pabrik dan sama tetapi harganya mahal selisih 
banyak dengan harga PP. 
4. Bagaimana kebijakan harga PP? 
1 : Harga PP untuk pengambilan kontan dan kuantiti sekitar Rp x3xx jika 
tidak kuantiti Rp x4xx selisih banyak dari pesaingnya. Jika saya tidak ada 
uang untuk kontan, harganya Rp x7xx masih murah dan masih bisa jual ke 
konsumen. Untuk harga “L” juga murah jika mengambil sistem paket.   
2 : untuk LED jika 3w dan 5w habis, kalau bisa saya order 3w dan 5w saja  
meskipun harganya lebih mahal sedikit daripada sistem set tidak apa – apa 
yang penting saya masih bisa jual ke konsumen. Saya lebih suka jual 1 merk 
saja agar tidak pusing returannya. 
5. Bagaimana sikap sales dalam memasarkan barang PP ke retail? 
 
 
Sales rutin datang 2 minggu sekali. Sikap salesnya juga baik, diajak ngomong 
juga nyambung. Bos PP juga sudah bantu saya banyak dari awal saya merintis 
bekerja retail sampai sekarang jadi hubungan kita baik saling bantu saling 














RETAIL 3 = CCC 
1. Produk apa yang diinginkan retail? 
Kita ingin produk yang bisa dijual ke konsumen. Bisa dapat tempo 
pembayaran yang lama. Hampir semua produk kita jual, awalnya kita toko 
listrik sekarang mulai ke toko klontong. Untuk kebutuhan toko listrik sendiri, 
 
 
saya ingin lampu kelas rumah karena tingginya permintaan lampu murah di 
Pekalongan. 
2. Produk apa yang dimiliki PP yang menarik minat retail? 
1 : Hampir semua produk dari PP saya ambil. PP menjual barang yang dicari 
konsumen, terutama Xxx, Xxx, lampu “J”, dan “L”. Alat listrik dan senter 
saya juga sering ambil karena barangnya disini laku. 
2 : Saya sering ambil PLC 2u “J” dan “L” dari PP. Setiap 2 minggu saya order 
lampu 2u “J” 5.000 – 10.000 pcs. Untuk lampu LED saya order 1000 – 1500 
set per 2 minggu. 
3 : Kemudahan retur PP menjadi alasan lain saya sering mengambil produk 
dari PP. 
3. Bagaimana kebijakan harga pesaing? 
1 : untuk lampu 2u kelas murah ada yang bisa kasih harga sama serperti PP. 
Tetapi barangnya sering kosong. 
2 : untuk barang – barang lainnya harganya relatif sama dan ada yang lebih 
mahal. Untuk lampu LED tidak ada yang bisa lebih murah dari harga PP. 
 
4. Bagaimana kebijakan harga PP? 
1 : Harga PP untuk LED sistem set masih yang murah daripada supplier lain. 
Kalau bisa saya mau ambil LED 3w dan 5w meskipun lebih mahal tidak apa – 
apa karena 3w dan 5w lebih laku dibanding  7w,9w,12w, dan 15w. Untuk 
lampu “J” 2u meskipun lebih mahal daripada supplier dari pabrik lain tidak 
 
 
apa – apa karena “J” barangnya selalu ada tidak seperti supplier lain yang 
sering kosong. 
2 : Untuk produk lainnya seperti Xxx, Xxx, alat listrik, senter harga PP masih 
bersaing dengan supplier lainnya. Saya lebih suka barang yang ready 
meskipun harganya relatif sama – sama yang penting saya masih bisa jual ke 
konsumen dan mendapat keuntungan. 
5. Bagaimana sikap sales dalam memasarkan barang PP ke retail? 
Sales berkunjung rutin tiap 2 minggu sekali. Sales PP berkunjung 2x yaitu 
hari Selasa dan Kamis. Sales dan saya seperti teman sendiri, sales sering 
masuk ke dalam untuk mengecek stok barangnya yang kosong. Sales PP juga 
kadang memaksa dalam menawarkan barang tapi itu hal yang biasa bagi saya 






RETAIL 4 : DDD 
1. Produk apa yang diinginkan retail? 
Produk yang kita inginkan adalah produk yang continue dan bisa dijual. 
Produk yang dicari konsumen di Tegal ini kebanyakan lampu murah 2u dan 
LED. Disini LED belum begitu laku karena orang masih suka lampu yang 
 
 
berbentuk jari. Pengetahuan orang Tegal untuk lampu LED kurang. 
2. Produk apa yang dimiliki PP yang menarik minat retail? 
1 : Produk yang menarik buat saya lampu “J” khsusunya. Saya minta untuk 
memegang merk “J” 2u. Sudah ada perjanjian secara lisan, jika PP tidak boleh 
menjual merk “J” 2u ke retail lain di daerah yang sudah ditentukan. 
2 : Lampu LED, xxx, xxx, dan xxx juga sering saya ambil. Kita hanya ambil 
merk itu – itu saja karena kita tidak suka ganti – ganti merk. Yang sudah jalan 
aja, kita jualin ke konsumen biar omzetnya juga bisa besar kalau ganti – ganti 
merk saya pusing mau jual yang mana. 
3. Bagaimana kebijakan harga pesaing? 
1 : Untuk lampu 2u kelas murah tidak ada supplier lain yang menawarkan 
barang sehingga tidak tahu, pesaing saya adalah retail – retail di Tegal yang 
menjual lampu murah merk lain tapi harganya relatif sama. 
2 : Barang umum seperti xxx, xxx hampir sama harganya. 
4. Bagaimana kebijakan harga PP? 
1 : Lampu “J” 2u PP sudah memberikan harga terbaik yaitu harga kuantitinya. 
PP tidak menjual “J” 2u ke retail lain di wilayah ini sehingga saya tidak 
terbentur dengan produk “J” 2u lainnya karena hanya saya yang jual. Setiap 2 
minggu saya order “J” 2u bisa 5.000 kalau sepi, bisa 10.000 jika pasar ramai 
jadi tergantung keadaan. 
2 : Barang – barang lain jika saya mengambil dalam jumlah yang besar, sales 
PP bisa memberikan diskon yang lebih seperti xxx terutama. Jika 
 
 
pengambilan tidak banyak, harganya relatif standar tidak mahal dan tidak 
murah. 
5. Bagaimana sikap sales dalam memasarkan barang PP ke retail? 
Sikap salesnya baik, kita sering komunikasi lewat bbm jika saya butuh barang 
atau ada kendala. Saya juga aslinya Semarang tapi sudah menetap di Tegal, 
kadang kalau saat ke Semarang sesekali bertemu. Sales PP juga rutin 













I. INTERVIEW GUIDE KEPADA PEMILIK PP 
2. Apa tujuan jangka panjang perusahaan dan bagaimana cara mencapainya? 
Selain itu PP juga harus mempererat hubungan dengan para retail karena retail 
 
 
adalah ujung tombak PP dalam menjual produknya kepada konsumen akhir. 
3. Apa tujuan jangka pendek perusahaan dan bagaimana cara mencapainya? 
Hal ini dilakukan dengan kunjungan rutin para sales PP ke retail untuk 
menawarkan barang kepada retail. 
4. Bagaimana proses pengambilan produk dari supplier? 
PP lebih memilih untuk mencari supplier yang tidak banyak bekerja di 
distributor lain karena jika terlalu banyak maka merk supplier tersebut di 
pasar terlalu padat sehingga margin yang dihasilkan sangat tipis. PP lebih 
memilih mencari supplier yang distributor di Jawa Tengah tidak banyak atau 
PP dapat memonopoli merk di Jawa Tengah 
 
II. INTERVIEW GUIDE KEPADA MARKETING PP 
1. Produk apa saja yang diinginkan retail? 
Retail menginginkan produk yang dapat didistribusikan dengan lancar yang 
persediaannya selalu ada. Retail juga menginginkan produk yang selalu ada 
dalam jangka waktu yang lama semisal lampu “J” yang akan selalu ada 
sampai tahun 2050, jadi retail tidak perlu lagi untuk ganti – ganti merk 
lainnya. Rata – rata retail di Jawa Tengah menginginkan hal tersebut karena 
mereka tidak mau repot untuk berganti – ganti merk lainnya. Maka dari itu, 
PP harus dapat mendistribusikan secara merata seluruh produk PP di Jawa 
Tengah. 




2. Bagaimana proses penjualan produk ke retail? 
Dalam menawarkan barang, sales harus menyodorkan daftar kanvas dan 
daftar stok yang ready di gudang sehingga retail dapat melihat seluruh stok 
barang PP dan dapat memilih barang apa yang sedang dibutuhkan. 
 
INTERVIEW GUIDE KEPADA RETAIL PP 
1. Produk apa yang diinginkan retail? 
2. Produk apa yang dimiliki PP yang menarik minat retail? 
3. Bagaimana kebijakan harga pesaing? 
4. Bagaimana kebijakan harga PP? 






RETAIL 5 = EEE 
1. Produk apa yang diingkan retail? 
1 : Kalau di wilayah Solo produk yang diinginkan konsumen yaitu barang 
murah dan laku. Konsumen disini sering membandingkan harga antar retail 
sehingga saya mencari produk yang harganya murah. 
 
 
2 : Produk yang diinginkan konsumen adalah lampu yang murah, banyak 
sekali permintaan untuk lampu jenis tersebut. 
2. Produk apa yang dimiliki PP yang menarik minat retail? 
1 : “J” 2u sekelas lampu murah banyak dicari oleh konsumen disini. 
2 : Barang – barang umum seperti senter emergency dan alat listrik yang 
harganya murah. 
3. Bagaimana kebijakan harga pesaing? 
Banyak supplier yang masuk ke tempat saya ada yang dari Jateng, Jatim, dan 
Jakarta. Sehingga harga pesaing sangat ketat dan saya bisa mendapat harga 
yang murah. 
4. Bagaimana kebijakan harga PP? 
Produk dengan harga yang murah akan saya ambil. Seperti “J” 2u saya sering 
mengambil kuantiti yang besar agar mendapat harga yang murah dan bisa 




5. Bagaimana sikap sales dalam memasarkan barang PP ke retail? 
Sales melakukan kunjungan rutin 2 minggu sekali. Saya dengan salesnya juga 
dekat sering berbicara jika sales minta dibantu barang tertentu saya akan bantu 
tetapi harganya harus diatur yang bagus. Saya juga dekat dengan pemilik dari 




















RETAIL 6 : FFF 
1. Produk apa yang diinginkan retail? 
Produk yang dimau pembeli yaitu lampu murah dan kabel – kabel transparan. 
Xxx dan Xxx juga menjadi barang yang dicari konsumen disini karena 
merknya sudah kuat jadi murah untuk jual merk – merk itu. 
 
 
2. Produk apa yang dimiliki PP yang menarik minat retail? 
Produk yang menarik yaitu produk lampu Xxx, saklar – saklar Xxx, kabel – 
kabel, lampu murah, dan led murah. Barang – barang tersebut mudah dijual 
sehingga saya tertarik untuk mengambil barang tersebut. 
3. Bagaimana kebijakan harga pesaing? 
1 : Harga dari pesaing rata- rata sama satu dengan yang lain. Barang yang 
dijual juga kebanyakan sama. 
2 : Barang Xxx, Xxx, lampu murah dan led murah harga dari pesaing masih 
lebih mahal dari PP. 
4. Bagaimana kebijakan harga PP? 
Harga yang ditawarkan kepada PP harganya bagus bisa lebih murah daripada 
harga supplier lain. Jika ada barang yang harganya PP kalah, maka salesnya 
akan memberi potongan harga semaksimal mungkin. Pihak PP tidak kaku 




5. Bagaimana sikap sales dalam memasarkan barang PP ke retail? 
1 : Sales PP melakukan kunjungan rutin ke toko 2 minggu sekali. Saya 
mengambil kuantiti lampu “J” 2u sehingga mendapat harga yang murah. Saya 
juga ambil “L” yang murah karena harga set yang murah. 
2 : Pemilik PP adalah teman baik saya waktu muda sehingga saya senang 
 
 
untuk membantu menjualkan barangnya  ke konsumen. Harganya juga bisa 
















RETAIL 7 : GGG 
1. Produk apa yang diinginkan retail? 
1 : Di daerah Blora, barang yang diinginkan konsumen adalah barang – 
barang murah yang penting ada SNI. Kalau lampu yang lampu kelas murah, 
kalau kabel yang kabel kelas murah. 
 
 
2 : Kalau untuk merk – merk bagus seperti Xxx, Xxx tetap laku karena ada 
pembelinya sendiri. 
2. Produk apa yang dimiliki PP yang menarik minat retail? 
1 : Lampu murah seperti lampu “J” 2u dan “L”. Harganya yang murah jadi 
mudah untuk menjual. 
2 : PP menjual produk yang merknya sudah terkenal seperti Xxx dan Xxx jadi 
saya mau untuk membeli karena saya juga mudah untuk menjualnya kembali 
ke konsumen saya. 
3. Bagaimana kebijakan harga pesaing? 
Harga dari supplier lainnya juga murah karena jika saya lihat itu barang laku 
saya berani ambil banyak sehingga harganya bisa ditekan menjadi lebih 
murah. Untuk kelas lampu murah dan LED murah belum ada yang bisa 
memberi harga yang murah. 
4. Bagaimana kebijakan harga PP? 
1 : Harga dari PP harganya bagus jika saya tekan pengambilan barang yang 
besar. Khususnya untuk lampu “J” 2u dan “L” karena saya sering ambil dan 
disini laku barang tersebut. 
2 : Harga untuk barang dengan merk bagus seperti Xxx dan Xxx relatif sama 
dengan harga lainnya. 
5. Bagaimana sikap sales dalam memasarkan barang PP ke retail? 
Sales selalu berkunjung tiap 2 minggu sekali. Jam berkunjungnya juga bisa 
menyesuaikan saya jam 9 malam jika tidak jam 9 tidak bisa ketemu dengan 
 
 
saya. Sales PP selalu membawa contoh barang baru sehingga banyak variasi 
















RETAIL 8 : HHH 
1. Produk apa yang diinginkan retail? 
Barang yang saya inginkan barang yang mudah untuk dijual. Tempo 
pembayaran bisa lama. Barang yang selalu ada stoknya karena saya juga jual 
lewat sistem online. 
 
 
2. Produk apa yang dimiliki PP yang menarik minat retail? 
Produk yang mudah dijual yang punya merk yang kuat disini seperti Xxx dan 
Xxx. Lampu murah juga “J” 2u dan “L” harganya yang murah jadi mudah 
untuk menjual. Senter – senter dan alat – alat listrik juga saya tertarik, karena 
saya jual Online jadi stoknya harus selalu ada. 
3. Bagaimana kebijakan harga pesaing? 
Harga pesaing juga murah. Tapi tidak banyak barang dari pesaing yang 
terbentur dengan PP karena item nya beda hanya tertentu saja seperti Xxx Xxx 
dan senter – senter. Pesaing lainnya tidak ada yang jual lampu murah, adapun 
harganya lebih mahal. 
4. Bagaimana kebijakan harga PP? 
Harga dari PP untuk lampu yang kelas murah sangat murah jika dibandingkan 
dengan pesaing. Ada yang jual sampai 5000. Makanya saya ambil kuantiti 
banyak dari PP supaya bisa dapat harga murah untuk “J” dan “L” . Saya 
sering mengambil kuantitinya karena selain untuk jualan eceren di toko, buat 
bakulan. 
 
5. Bagaimana sikap sales dalam memasarkan barang PP ke retail? 
Sales selalu datang kunjungan rutin 2 minggu sekali. Jika ada barang baru 
sales selalu tawarin. Saya dengan salesnya juga dekat sering kontak jika ada 
barang baru atau jika ada orderan juga segera dikirim. 
 
 
 
 
 
